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Señores miembros del Jurado: 
En cumplimiento del Reglamento de Grados y Títulos de la Universidad César Vallejo presento 
ante ustedes el trabajo de investigación titulado “Key Account Management y su influencia en 
la fidelización de clientes de Ransa Comercial S.A 2018”. El presente trabajo de investigación 
tiene como objetivo general de “Determinar la influencia de la Key Account Management en 
la fidelización de clientes de Ransa Comercial S.A.”. 
El documento consta de ocho capítulos, estructurados de la siguiente forma: Capítulo 
I: Introducción: Se presenta de forma general el trabajo de investigación, así como también los 
antecedentes, justificación, hipótesis, y los objetivos de estudio. Capítulo II Método: Marco 
metodológico, se da a conocer las variables, operacionalización de las variables, metodología, 
tipo de estudio, la población, técnicas e instrumentos de recolección de datos y métodos de 
análisis de datos. Capítulo III: Resultados, se presenta la descripción de los resultados y la 
prueba de hipótesis. Capítulo IV: Discusión, se da a conocer la discusión del trabajo de 
investigación. Capítulo V: Conclusiones, finalmente se da a conocer las conclusiones del 
estudio. Capítulo VI: Recomendaciones. Capítulo VII: Aporte Personal. Capítulo VIII: 
Referencias bibliográficas, seguido de los anexos. 
Espero señores miembros del jurado que, este proyecto de investigación cumpla con 
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El presente trabajo de investigación tiene como objetivo general determinar la influencia de la 
Key Account Management en la fidelización de clientes de Ransa Comercial S.A., lo cual 
implicó explorar en fuentes de información científicas para su respectiva ejecución. El método 
utilizado fue hipotético deductivo con un enfoque cuantitativo, de tipo aplicada, con un nivel 
explicativo causal y diseño no experimental transversal. La población de estudio estuvo 
constituida por 44 agentes comerciales que laboran bajo la gerencia de negocios logísticos en 
Ransa Argentina. Como instrumento de medición se realizó un cuestionario, el cual fue 
elaborado por 20 preguntas en escala de Likert, posteriormente, se procedió a analizarlo 
mediante el software estadístico SPSS 22. Asimismo, se utilizó la prueba estadística de 
regresión lineal para saber el porcentaje de influencia de la variable independiente sobre la 
variable dependiente. Finalmente, se concluyó la investigación obteniendo resultados 
significativos que demostraron que la Key Accaunt Mangament influye en un 97.4% en la 
fidelización de clientes de Ransa Comercial S.A.  
 
Palabras claves: Key Accaunt Mangament, Fidelización de clientes. 
 
ABSTRACT 
The main objective of this research work is to determine the influence of Key Account 
Management on customer loyalty of Ransa Comercial S.A., which involved exploring 
scientific information sources for their respective execution. The method used was hypothetical 
deductive with a quantitative approach, of applied type, with a causal explanatory level and 
transversal non-experimental design. The study population consisted of 44 commercial agents 
who work under the management of logistic businesses in Ransa Argentina. As a measuring 
instrument, a questionnaire was carried out, which was elaborated by 20 questions on the Likert 
scale, later, it was analyzed using the statistical software SPSS 22. Likewise, the linear 
regression statistical test was used to know the percentage of influence of the independent 
variable on the dependent variable. Finally, the investigation was concluded obtaining 
significant results that demonstrated that the Key Accaunt Mangament influences 97.4% in 
customer loyalty of Ransa Comercial S.A. 
 
Keywords: Key Accaunt Mangament, Customer Loyalty.  
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